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Abstrakt 
 
Tato práce se zabývá vytvořením podnikatelského záměru existující firmy. Popisuje 
situace, které mohou nastat při rozšiřování sortimentu společnosti a vysvětluje jejich 
možná řešení. 
 
 
 
Klíčová slova 
 
cíle, finance, plán, podnik, pistole, rizika, řízení, technologie 
 
 
 
 
 
Abstract 
 
This work puts mind to technic creation of bussines project some exist company. It 
describe situation, which may originate by expansion assortment, and it explains their 
current solution.  
 
 
 
Key words 
 
objectives, finance, plan, company, pistol, threats, management, technology 
 
 
 
 
 
  
 
Bibliografie BP: 
 
VEPŘEK, T. Podnikatelský záměr na rozšíření sortimentu podniku. Brno: Vysoké učení 
technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 2010. 58 s. Vedoucí bakalářské práce doc. Ing. 
Alena Kocmanová, Ph.D. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Čestné prohlášení: 
 
Prohlašuji, že předložená diplomová práce je původní a zpracoval jsem ji samostatně. 
Prohlašuji, že citace použitých pramenů je úplná, že jsem ve své práci neporušil 
autorská práva (ve smyslu Zákona č. 121/2000 Sb., o právu autorském a o právech 
souvisejících s právem autorským). 
 
 
V Brně dne 31. Května 2010 
 
______________________ 
 vlastnoruční podpis autora 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Poděkování 
 
Rád bych poděkoval vedoucí bakalářské práce paní doc. Ing. Aleně Kocmanové, Ph.D. 
za odborné vedení bakalářské práce a vedení společnosti ALFA-PROJ  spol. s r.o., 
zejména panu Ing. Zdeňku Pospíšilovi za poskytnutí veškerých potřebných materiálů a 
informací k vypracování bakalářské práce. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Obsah: 
Úvod.................................................................................................................................. 8 
1 Vymezení problému a cíle práce ................................................................................... 9 
2 Teoretická východiska práce ....................................................................................... 10 
2.1 Základní fáze tvorby podnikatelské strategie ....................................................... 10 
2.1.1 Analýza a hodnocení podniku........................................................................ 10 
2.1.2 Analýza a prognóza vývoje okolí podniku .................................................... 11 
2.1.3 Stanovení poslání a cílů podniku ................................................................... 12 
2.1.4 Tvorba a hodnocení variant podnikatelské strategie...................................... 13 
2.2 Příprava podnikatelských projektů ....................................................................... 14 
2.2.1 Analýza trhu................................................................................................... 14 
2.2.2 Analýza a prognóza poptávky........................................................................ 14 
2.2.3 Analýza tržní konkurence .............................................................................. 15 
2.3 Marketingová strategie ......................................................................................... 16 
2.4 Marketingový mix................................................................................................. 17 
2.4.1 Výrobek ......................................................................................................... 17 
2.4.2 Cenová politika .............................................................................................. 17 
2.4.3 Podpora prodeje ............................................................................................. 18 
2.4.4 Distribuční kanály.......................................................................................... 18 
2.4.5 Lidské zdroje.................................................................................................. 18 
2.4.6 Organizace a řízení ........................................................................................ 18 
2.5 SWOT analýza...................................................................................................... 19 
2.6 Marketingový průzkum......................................................................................... 19 
2.7 Finanční analýza poměrovými ukazateli .............................................................. 21 
3. Analýza problému a současné situace ........................................................................ 23 
3.1 Základní údaje o firmě ALFA-PROJ spol. s r.o. .................................................. 23 
3.1.1 Rozdělení sortimentu ..................................................................................... 24 
3.2 Prezentace společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. .................................................. 25 
3.3 Obchodní situace firmy......................................................................................... 27 
3.4 Konkurence........................................................................................................... 28 
3.5 SWOT analýza...................................................................................................... 29 
3.5.1 Silné stránky .................................................................................................. 30 
  
 
3.5.2 Slabé stránky.................................................................................................. 30 
3.5.3 Příležitosti ...................................................................................................... 30 
3.5.4 Hrozby ........................................................................................................... 30 
3.6 Marketingový mix................................................................................................. 31 
3.6.1 Výrobek ......................................................................................................... 31 
3.6.2 Cena ............................................................................................................... 31 
3.6.3 Podpora prodeje ............................................................................................. 31 
4. Vlastní návrhy řešení .................................................................................................. 32 
4.1 Finanční analýza ................................................................................................... 32 
4.1.1 Analýza poměrových ukazatelů..................................................................... 32 
4.1.2 Ukazatele rentability ...................................................................................... 32 
4.1.3 Ukazatele aktivity .......................................................................................... 34 
4.1.4 Ukazatele celkové zadluženosti ..................................................................... 36 
4.1.5 Ukazatele likvidity......................................................................................... 38 
4.1.6 Vyhodnocení finanční analýzy ...................................................................... 40 
4.2. Marketingový průzkum........................................................................................ 41 
4.2.1 Účastníci marketingového průzkumu ............................................................ 42 
4.2.2 Vyhodnocení dotazníku ................................................................................. 43 
4.2.3 Vyhodnocení marketingového průzkumu...................................................... 46 
5. Vyhodnocení podnikatelského záměru ....................................................................... 47 
5.1 Rizika projektu.................................................................................................. 48 
5.2 Návrh na zlepšení marketingové strategie ........................................................ 49 
6. Závěr ........................................................................................................................... 51 
7. Seznam použité literatury ........................................................................................... 53 
8. Seznam tabulek ........................................................................................................... 55 
9. Seznam obrázků .......................................................................................................... 56 
10. Seznam grafů ............................................................................................................ 57 
11. Seznam příloh ........................................................................................................... 58
 
 
 
 
8 
 
Úvod 
 
V dnešní době působí  na trhu produktů a služeb společnosti, které nabízejí více či méně 
kvalitní statky a služby. Klíčem k úspěchu každého podnikatelského subjektu, by měla 
bezesporu patřit kvalita nabízeného sortimentu, jeho široká nabídka a výhodná cena. 
 
Společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. je tradiční česká společnost, zabývající se výrobou 
netradičního sortimentu – zbraní. Avšak pravidla pro úspěch v oblasti podnikání platí i 
pro tuto společnost, proto má firma zájem na zkvalitnění poskytovaných služeb a na 
rozšíření svého sortimentu. 
 
Ve své bakalářské práci se zabývám vytvořením podnikatelského plánu pro tuto 
společnost, se zaměřením na rozšíření aktuálního sortimentu společnosti. 
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1 Vymezení problému a cíle práce 
  
Vlastnit zbraň, či nevlastnit? Toť otázka. Samotné držení střelné zbraně, není podle 
mého názoru nic špatného. V poslední době se však často vyskytují názory, že držení 
střelné zbraně je úzce spjato se zlými úmysly, konkrétního člověka. Držitel střelné 
zbraně se vykresluje jako „americký cowboy“ a argumentuje se tím, že slušný člověk 
přece nemá důvod střelnou zbraň vlastnit. 
 
Dle mého názoru je právo držet zbraně neoddělitelně spjato s právem na vlastnictví či 
sebeobranu. Ne každý člověk, který je vlastníkem střelné zbraně, musí být zaručeně 
násilník, zločinec, či terorista. V dnešní době, kdy se ulice hemží kriminálními živly, 
vzrůstá snaha „slušných“ lidí ubránit se násilníkovi. Střelné zbraně jsou dnes také často 
využívány ke sportovním účelům. 
 
Zbraně, jsou tak jako např. domácí spotřebiče považovány za běžný sortiment, i když 
mají svůj specifický okruh. Společnosti, nabízející zbraně se snaží přilákat do svých řad 
co nejvíc spokojených zákazníků a i mezi těmito společnostmi existuje konkurence. 
 
Předmětem mojí bakalářské práce je vytvoření podnikatelského záměru pro společnost 
ALFA-PROJ spol. s r.o., se zaměřením na rozšíření aktuálního sortimentu střelných 
zbraní. Cílem mé práce je navrhnout opatření, které bude nutno učinit pro zavedení 
sériové výroby pistolí.  
 
Ve svém podnikatelském záměru jsem si jako cíl zvolil na základě analýz rozhodnout, 
zda přistoupit na podnikatelský záměr a rozšířit sortiment společnosti, či od 
podnikatelského záměru upustit a sortiment společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. 
nerozšiřovat. 
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2 Teoretická východiska práce 
 
2.1 Základní fáze tvorby podnikatelské strategie 
 
Zpracování podnikatelské strategie je jedním z nejdůležitějších předpokladů dosahování 
podnikatelské prosperity, přičemž tato strategie vytváří určitý rámec, ve kterém probíhá 
příprava realizace podnikatelských projektů. 
Přípravu podnikatelské strategie lze rozdělit do několika základních kroků, které tvoří: 
 
a) analýza a hodnocení podniku 
b) analýza a prognóza vývoje okolí podniku 
c) stanovení poslání a cílů podniku 
d) tvorba a hodnocení variant podnikatelské strategie, včetně volby varianty 
určené k realizaci 
 
2.1.1 Analýza a hodnocení podniku 
 
Kvalitní příprava podnikatelské strategie vyžaduje získat a vyhodnotit určité soubory 
informací, které charakterizují jednotlivé stránky podniku. V podstatě jde o určitou 
diagnózu a hodnocení výchozí situace podniku, které umožňují specifikovat jeho 
možnosti a schopnosti: 
 
o vytvářet výrobky (výzkum, vývoj, technická příprava výrobků) 
o vyrábět výrobky (výrobní kapacity, zvládnuté technologie, materiální a 
subdodavatelské možnosti) 
o prodávat výrobky (schopnosti odbytu, úroveň marketingu) 
o zajistit finanční stabilitu, reprodukci a rozvoj podniku 
 
Analýza a hodnocení výchozí situace podniku, které umožňují posoudit existující 
předpoklady pro inovaci výrobků a výrobních technologií, rozvoj a modernizaci 
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výrobních kapacit, marketingové zabezpečení prodeje, je tvořena souborem dílčích 
analýz, které se zaměřují na jednotlivé stránky podniku. Mezi tyto dílčí analýzy patří 
především analýzy zdrojů podniku, analýzy a hodnocení výrobního programu, analýza a 
hodnocení ekonomické a finanční situace podniku a analýza a hodnocení silných a 
slabých stránek podniku.  
 
2.1.2 Analýza a prognóza vývoje okolí podniku 
 
Pro kvalitní přípravu podnikatelské strategie jsou důležité nejen informace o vlastním 
podniku, ale též informace o jeho okolí, a to v závislosti na náročnosti konkurenčního 
prostředí, ve kterém podnik operuje.  
Je třeba si uvědomit, že vývoj podnikového okolí a jeho jednotlivých faktorů je velmi 
proměnlivý, přičemž tempo a frekvence změn se značně urychlují. Uplatňováním 
poznatků vědeckotechnického rozvoje dochází k zavádění nových výrobků a 
technologií, přičemž jejich inovační cykly se výrazně zkracují, takže dochází často 
k rychlému zastarávání výrobků a technologií existujících, aniž se stačily efektivně 
zhodnotit prostředky, které byly do nich vloženy. 
 
Předmětem pozornosti a intenzivního sledování by měly být především tyto faktory: 
 
o tržní situace a její vývoj – specifikace poptávky na jednotlivých 
zahraničních trzích i na domácím trhu, vyjasnění základních faktorů, 
ovlivňujících tuto poptávku, identifikace rozhodujících zákazníků a jejich 
podílu na prodejích, charakteristika odbytových a distribučních cest, 
dosahovaných prodejních cen produktů a služeb, zajištění měnového 
rizika aj.  
o konkurenční faktory – o uplatnění našich produktů a služeb na 
jednotlivých trzích často rozhoduje síla konkurence, se kterou se tam 
setkáváme nebo budeme setkávat. Předmětem naší pozornosti by proto 
mělo být důkladné poznání současných i budoucích potenciálních 
konkurentů a jejich síly  
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o poznatky vědeckotechnického rozvoje a jejich uplatňování v nových 
výrobcích a technologiích  
o dostupnost a cenový vývoj na trhu surovin a energií  
o demografické faktory  
o makroekonomická a legislativní politika vlády 
o vývoj na kapitálových a finančních trzích 
 
2.1.3 Stanovení poslání a cílů podniku 
 
Poslání podniku by mělo vyjadřovat hlavní orientaci pro celou kulturu podniku, jeho 
vnitřní a vnější chování a specifikovat přednosti, o které se chce podnik opírat (např. 
chce být podnikem s nejvyšší kvalitou výrobků, podnikem reagujícím s maximální 
rychlostí na změny požadavků odběratelů, aj.). Při vymezení těchto specifických 
předostí, o které se chce podnik opírat, je třeba respektovat to, že rozhodujícím 
činitelem v současném období je kvalifikace a tvůrčí potenciál lidí, které jsou vzhledem 
k ostatním zdrojů prakticky nevyčerpatelné.  
Podnikové cíle se neomezují pouze na ziskovou stránku podnikatelské činnosti, ale 
měly by zahrnovat všechny rozhodující oblasti této činnosti. Stanovené cíle je možné 
rozčlenit např. na cíle týkající se: 
 
o uspokojení poptávky a postavení podniku na trhu 
o inovace výrobního programu a technologií 
o efektivnosti a finanční stability 
o sociální oblasti 
o ochrany životního prostředí 
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2.1.4 Tvorba a hodnocení variant podnikatelské strategie 
 
Všechny předchozí etapy (analýza a hodnocení výchozí situace podniku, analýza a 
prognóza podnikatelského okolí, stanovení poslání a strategických cílů podniku) vedou 
k získání poznatků nezbytných pro koncipování variant podnikatelské strategie, kterou 
lze chápat jako jakožto určitý prostředek umožňující dosažení stanovených 
strategických cílů. 
 
Podnikatelská strategie by měla dát především odpověď na otázky: 
 
o co vyrábět, resp. jaké služby poskytovat 
o pro koho vyrábět či poskytovat služby 
o jak vyrábět či poskytovat služby 
 
Podnikatelskou strategii lze dekomponovat do dílčích strategií, které tvoří především 
strategie: 
 
o marketingová (ceny, distribuční ceny, podpora prodeje) 
o výrobková (rozvoj výrobního programu) 
o inovační (inovace výrobků a technologií) 
o investiční (rozvoj  výrobně-technické základny) 
o zásobovací (suroviny, materiály, energie) 
o personální (zabezpečení pracovních sil v potřebné struktuře) 
o finanční (zajištění finančních zdrojů pro realizaci strategie) 
o rozvoje systémů řízení 
 
Tyto dílčí strategie nejsou vzájemně nezávislé, ale existují mezi nimi těsné vazby. 
Určitou základní složkou podnikatelské strategie tvoří strategie marketingová a 
výrobková, přičemž ostatní dílčí strategie mají spíše podpůrný charakter a orientují se 
na všestranné zajištění marketingové a výrobkové strategie.1  
___________________________________ 
1
 FOTR,J. Příprava hodnocení podnikatelských projektů. 1.vyd. VŠE Praha, 1993. 164s. ISBN 80-7079-
759-2. 
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2.2 Příprava podnikatelských projektů 
 
Příprava a realizace podnikatelských projektů je základní formou naplňování zvolené 
podnikatelské strategie. Kvalitní příprava těchto projektů je přitom jedním z primárních 
předpokladů dosažení podnikatelského úspěchu v náročných podmínkách tržní 
ekonomiky. Je zřejmé, že dosažení žádoucí kvality příprav podnikatelského projektu 
není snadné, neboť tato příprava zahrnuje činnosti vysoce náročné  jak na potřebné 
znalosti, tak i na vynaložený čas. 
 
2.2.1 Analýza trhu 
 
Analýza trhu vedoucí k vyjasnění poptávky po výrobcích a službách je v podmínkách 
tržní ekonomiky rozhodujícím faktorem pro určení základních charakteristik a 
parametrů projektu, přičemž budoucí vývoj této poptávky rozhoduje ve značné míře o 
podnikatelském úspěchu či neúspěchu projektu. Analýza trhu se orientuje především na 
dva vzájemně se ovlivňující aspekty a to jednak na analýzu poptávky, jednak na analýzu 
tržní konkurence.   
 
2.2.2 Analýza a prognóza poptávky 
 
Náročnost této činnosti je vyvolána především tím, že nejde pouze o určení současné 
výše poptávky, či poptávky v krátkém období příštích 2 až 3 let, ale poptávky během 
celého období života projektu nebo jeho větší části, což může často být 10 i více let. 
Přitom velikost poptávky může záviset na mnoha dalších faktorech, jako je struktura 
trhu, konkurence ze strany jiných výrobců a síla této konkurence, možnost substituce 
jinými produkty, citlivost poptávky na změny cen, úroveň příjmů, způsoby distribuce aj. 
Nepřesné stanovení poptávky a jejího budoucího vývoje pak může znamenat buď volbu 
příliš velké výrobní jednotky, která je málo využitá a dosahuje špatných ekonomických 
výsledků, nebo naopak volbu jednotky příliš malé, která není schopna uspokojit 
existující poptávku a vede tím ke ztrátám na dosažitelném zisku. 
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Význam rozčlenění trhu na jednotlivé segmenty spočívá v tom, že vývoj poptávky může 
v různých segmentech probíhat odlišně vlivem různých faktorů. Spotřebitelské zvyky se 
mohou v určitém segmentu měnit rychleji než v jiném (např. segment obsahující 
skupinu obyvatelstva s vysokými příjmy může rychleji reagovat na přijetí výrobku 
s vyšší cenovou úrovní), poptávka v některých segmentech může růst pomaleji než 
v onych aj. Vlastní vývoj poptávky v jednotlivých segmentech trhu bude ve značné mře 
závislý na povaze produktu a jeho konečných uživatelích, resp. spotřebitelích. 
 
2.2.3 Analýza tržní konkurence 
 
Specifikace a analýza konkurenčních faktorů tvoří významnou součást analýzy trhu, 
neboť tyto faktory mohou do značné míry ovlivňovat náš podíl na celkové poptávce 
v jednotlivých segmentech trhu, tj. naše tržní podíly. Mezi konkurenční faktory patří 
především naši současní konkurenti, potenciální budoucí konkurenti a substituční 
výrobky a služby. 
 
V náročných podmínkách tržní ekonomiky nemůže být úspěšná ta firma, která nezná 
dobře svoji konkurenci. Je proto značně důležité specifikovat naše rozhodující 
konkurenty na jednotlivých segmentech trhu (např. na domácím trhu a zahraničních 
trzích), znát jejich sílu (např. roční objemy produkce, dosahované podíly na trhu a 
rentabilitu), uvědomit si jejich silné a slabé stránky. Důležité může být srovnání našeho 
podniku s rozhodujícími konkurenty, kteří zaujímají vedoucí postavení na jednolitých 
segmentech trhu z hlediska dosahovaných hospodářských výsledků, personálního 
zabezpečení, výzkumných a vývojových kapacit, velikosti prodejů, způsobu dodávek aj. 
 
Kromě této analýzy a hodnocení našich současných rozhodujících konkurentů je třeba 
zvažovat jejich možné reakce na realizaci našeho podnikatelského projektu (tato reakce 
může do značné míry ovlivnit úspěch či neúspěch tohoto projektu), dále je třeba 
zvažovat možné nebezpečí vstupu dalších potenciálních konkurentů na trh a naší 
pozornosti by nemělo uniknout ani ohrožení vyplývající z existence či objevení se 
substitučních produktů či služeb, které mohou ovlivnit naši budoucí poptávku na trhu.2 
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2.3 Marketingová strategie 
  
Současná a budoucí konkurenční situace na trhu je pouze jedním z významných faktorů 
ovlivňujících naše tržní podíly na jednotlivých segmentech trhu a tudíž i předpokládané 
objemy našich prodejů. Další důležitý faktor, rozhodující do značné míry o tom, jak se 
nám podaří na trh proniknout a jaké velikosti předků dosáhnout, je naše marketingová 
strategie. I když asi bude tato strategie rozpracována podrobněji v pozdějších fázích, je 
třeba, aby její základní rysy s složky byly vyjasněny již v rámci zpracování technicko-
ekonomické studie podnikatelského projektu.  
 
Z hlediska marketingové strategie je důležitá především cenová úroveň, jejíž volba 
ovlivňuje nejen objem prodejů v naturálním vyjádření, ale též celkové tržby a tím zisk. 
Kromě cenové politiky tvoří další významné složky marketingové strategie: 
 
o způsoby distribuce výrobků či služeb 
o činnosti zaměřené na propagaci a podporu prodeje 
o kvalita produktu, způsoby balení aj. 
 
Výsledkem koncipování marketingové strategie i respektování jejích vazeb s tržní 
konkurencí je též stanovení předpokládaných tržních podílů a podmínek – jednak 
z hlediska jednotlivých složek marketingové strategie, jednak z hlediska konkurenční 
situace – za kterých by měly být tyto tržní podíly dosaženy.3 
 
 
 
 
 
 
 
___________________________________ 
2
 FOTR,J. Příprava hodnocení podnikatelských projektů. 1.vyd. VŠE Praha, 1993. 164s. ISBN 80-7079-
759-2. 
3
 FOTR,J. Příprava hodnocení podnikatelských projektů. 1.vyd. VŠE Praha, 1993. 164s. ISBN 80-7079-
759-2. 
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2.4 Marketingový mix 
 
Marketingový mix, nazývaný také jako „čtyři P“, reprezentuje strategickou pozici 
produktu na trhu pomocí 4 parametrů:  
 
o výrobek (Product) – uspokojuje potřeby zákazníka 
o cena (Price) – hodnota výrobku pro zákazníka 
o propagace (Promotion) – nejviditelnější část marketingového mixu se 
zabývá propagací výrobku či služeb 
o distribuce (Placement) – přemístění výrobku od výrobce k zákazníkovi 
 
Tyto složky jsou na sobě zcela závislé, přičemž při stanovení jejich optimální 
kombinace je třeba vycházet z charakteristik strhu a zvolené strategie projektu. 
 
2.4.1 Výrobek 
 
Specifikace výrobního sortimentu (nebo poskytované služby) je jedna z nejdůležitějších 
součástí projektu. V případě výroby je nutné uvážit výrobu jednoho výrobku či celé 
výrobkové řady.  
 
2.4.2 Cenová politika  
 
Při stanovení ceny je důležité  brát v potaz celou řadu významných faktorů, do kterých 
patří především výše nákladů na jednotku produkce, cenová politika konkurence, 
cenová elasticita, slevy. 
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2.4.3 Podpora prodeje 
 
Podporu prodeje vyžaduje především nově vstupující výrobek na trh, především 
z důvodu udržení tržní pozice a dosažení dlouhodobých cílů projektu. Základní formou 
podpory prodeje je propagace a distribuce.  
 
2.4.4 Distribuční kanály  
 
Tyto kanály jsou tvořeny velkoobchodem, maloobchodem a přímou distribucí 
zákazníkům. Volbu distribučního kanálu volíme n základě logistických možností. 
 
2.4.5 Lidské zdroje 
 
Úspěšnou realizaci a fungování nezajistí pouze dobrý plán, ale především lidské zdroje. 
Je nutné získat kvalifikované, dostatečně vzdělané a zkušené pracovníky a určit výši 
osobních nákladů (mzda, prémie, bolusový systém). Potřebu pracovní síly určíme na 
základě velikosti výrobní jednotky a technologického procesu. 
 
2.4.6 Organizace a řízení 
 
V případě rozsáhlejšího podnikatelského projektu je nutné řešit v rámci zpracování 
technicko-ekonomické studie projektu také organizační uspořádání jednotky, která 
vznikne realizací projektu. Jde především o rozčlenění jednotky jednotlivých útvarů, 
vymezení řídících úrovní a jejich pravomoci a odpovědnosti.4  
 
 
 
 
 
 
___________________________________ 
4
 FOTR,J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování.  Praha:Grada. 1995. 184s. ISBN 80-85623-20-X. 
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2.5 SWOT analýza 
 
SWOT analýza je metoda, pomocí které je možno identifikovat: 
 
o silné (Strenghts) stránky 
o slabé (Weaknesses) stránky 
o příležitosti (Opportunities) 
o hrozby (Threats) 
 
spojené s podnikatelským záměrem, projektem, strategií nebo i s restrukturalizací 
procesů. 
 
Jedná se o metodu analýzy užívanou především v marketingu, ale také např. při analýze 
a tvorbě politik. S její pomocí je možné komplexně vyhodnotit fungování firmy, nalézt 
problémy nebo nové možnosti růstu. Je součástí strategického (dlouhodobého) 
plánování společnosti. 
 
2.6 Marketingový průzkum 
 
MARKETING 
 
Marketing je sociální proces, v němž lidé nebo supiny lidí získají co potřebují, chtějí, a 
to prostřednictvím tvorby a směny výrobků a hodnot 
cit. P. KOTLER 
 
Efektivní marketingový průzkum si můžeme přiblížit jako proces sestávající 
z následujících pěti kroků:  
 
o definování problému a cílů výzkumu 
o sestavení plánu výzkumu 
o shromáždění informací 
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o analýza informací 
o prezentace výsledků 
 
Každý konkrétní marketingový průzkum se vyznačuje určitými zvláštnostmi, které 
vyplývají z jedinečné povahy řešených problémů. V průběhu každého průzkumu však 
můžeme obecně rozlišit dvě hlavní etapy, a to etapu přípravy průzkumu a následovně 
potom etapu jeho realizace, včetně zpracování a analýzy zjištěných údajů. V rámci 
těchto etap se uskutečňuje několik po sobě následujících kroků, které spolu navzájem 
souvisejí a doplňují se. Tedy případné nedostatky, které se projeví v počátečních fázích 
průzkumu, mohou mít za následek vážné oslabení či znehodnocení výsledků 
v následujících fázích. Příprava průzkumu v sobě zahrnuje kroky vedoucí k vytvoření 
předpokladů pro zahájení jeho realizace a v mnohém rozhoduje o jeho celkové 
metodologické kvalitě.5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
___________________________________ 
5
 FORET,M. a STÁVKOVÁ,J. Marketingový výzkum. Praha:Grada 2003. 160s.. ISBN 80-247-0385-8. 
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2.7 Finanční analýza poměrovými ukazateli  
 
Poměrové ukazatele jsou nejčastěji používaným rozborovým postupem k účetním 
výkazům z hlediska využitelnosti i z hlediska jiných úrovní analýz. 
Nejpravděpodobnějším důvodem je fakt, že analýza poměrovými ukazateli vychází 
výhradně z údajů ze základních účetních výkazů. Využívá tedy veřejně dostupné 
informace a má k nim přístup také externí finanční analytik. Poměrový ukazatel se 
vypočítá jako poměr jedné nebo několika účetních položek základních účetních výkazů 
k jiné položce nebo k jejich skupině. Lze rozlišovat různé skupiny poměrových 
ukazatelů.  
 
Schéma č. 1 - Členění poměrových ukazatelů z hlediska výkazů, ze kterých je primárně čerpáno 
 
Zdroj: RŮČKOVÁ, P. Finanční analýza. 2008. ISBN 80-247-2481-2  
 
 
Schéma č.1 je jednou z možností, jak členit poměrové ukazatele. Toto členění je 
postaveno na logických základech, neboť každá skupina je zaměřena na jeden ze tří 
hlavních účetních dokladů, které máme k dispozici pro finanční analýzu. Ukazatele 
struktury majetku a kapitálu jsou konstruovány na základě rozvahy a nejčastěji se 
vztahují k ukazatelům likvidity, neboť zkoumají vzájemný vztah rozvahových položek, 
které svědčí o vázanosti zdrojů financování v různých položkách majetku. Velmi 
podstatné jsou také ukazatele zadluženosti, které hodnotí kapitálovou strukturu firmy. 
Ukazatele tvorby výsledku hospodaření vycházejí primárně z výkazu zisku a ztráty a 
zabývají se strukturou nákladů a výnosů (které ovlivňují velikost účetního zisku) a 
strukturou výsledku hospodaření podle oblasti, ve které byl tento výsledek generován. 
 
Poměrové ukazatele 
 
Ukazatele struktury 
majetku a kapitálu 
 
Ukazatele tvorby 
výsledku hospodaření 
 
Ukazatele na bázi 
peněžních toků 
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Ukazatele na bázi peněžních toků analyzují faktický pohyb finančních prostředků a 
bývají velmi často součástí analýzy úvěrové způsobilosti. 
 
Schéma č. 2 - Členění poměrových ukazatelů z hlediska zaměření poměrových ukazatelů 
 Zdroj: RŮČKOVÁ, P. Finanční analýza. 2008. ISBN 80-247-2481-2 
 
Výše uvedené skupiny poměrových ukazatelů vycházejí primárně z údajů rozvahy a 
výkazu zisku a ztráty. Tento výčet je možno ještě rozšířit o skupinu ukazatelů 
kapitálového trhu a ukazatele na bázi cash flow. V literatuře týkající se finanční analýzy 
se v některých případech konstrukce poměrových ukazatelů rozchází, což je však 
situace zcela přirozená, neboť změnou zaměření analýz se změní i požadavky na 
vstupní informace, tedy změna z hlediska vstupního parametru. Většinou tedy záleží na 
subjektivním hodnocení analytika, který z údajů bude či nebude zařazen do vzorce, a 
také na účelu, ke kterému bude analýza sloužit.  
Každá firma si pro interní účely vytváří zpravidla vlastní blok hodnotících ukazatelů, 
které nejlépe vystihují podstatu její ekonomické činnosti.6  
 
 
 
 
 
___________________________________ 
6
 RŮČKOVÁ,P. Finanční analýza. Praha:Grada 2008. 120s. ISBN 80-247-2481-2. 
Poměrové ukazatele 
ukazatele likvidity 
ukazatele rentability 
ukazatele zadluženosti 
ukazatele aktivity 
ukazatele tržní hodnoty 
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3. Analýza problému a současné situace 
 
3.1 Základní údaje o firmě ALFA-PROJ spol. s r.o. 
 
Tradiční český výrobce zbraní, společnost ALFA – PROJ spol. s r.o., byla založena 
v roce 1993 jako česká společnost s ručením omezeným. Předmět činnosti firmy 
zahrnuje výrobní i obchodní činnost a firma zaměstnává v oblasti výroby 45 
zaměstnanců z celkového počtu 69.  
 
Od počátku své existence se zabývá výrobou krátkých ručních zbraní. Sortiment 
krátkých zbraní zahrnuje jak signální revolvery a revolvery s nízkou úsťovou energií 
střely, tak i ostré revolvery v rážích .22 LR až .357 Magnum. Od roku 2002 začala 
firma vyrábět pistole Combat a Defender v rážích 9 mm až .45 ACP. V roce 2004 firma 
ALFA – PROJ spol. s r.o. rozšířila svoji výrobní činnost do oblasti vzduchových zbraní. 
V současné době se jedná o vzduchové pistole a pušky pro sportovní střelbu.  
 
Roční kapacita firmy je 25 000 zbraní. Firma ALFA – PROJ spol. s r.o. je v současné 
době druhý největší výrobce krátkých zbraní v České republice. Současně s tím 
firma vyrábí pouta v různých provedeních (policejní a vojenská pouta). Kapacita 
výroby pout je 30 000 pout ročně. Zbraně jsou vyváženy do celého světa pod označením 
ALFA a HOLEK. Od počátku své existence firma ALFA – PROJ spol. s r.o. navázala 
na tradici zbraní značky HOLEK, které mají v České republice a především v Brně 
tradici již od období před 1. světovou válkou. Současně s prodejem vlastních výrobků 
firma provozuje maloobchodní i velkoobchodní činnost celého sortimentu zbraní a 
střeliva. Mimo to se pravidelně účastní tendrů na mezinárodních trzích. V uplynulých 
letech se firma ALFA – PROJ spol. s r.o. úspěšně zúčastnila řady tendrů, na základě 
kterých vybavila národní policie některých států svými výrobky. V roce 2002 byla firma 
certifikována dle normy ISO 9001 : 2000. ALFA – PROJ spol. s r.o. chce i nadále 
udržovat a rozvíjet tradici výroby zbraní v Brně, které je synonymem pro kvalitní 
zbrojní výrobu již od první poloviny 20. století. 
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3.1.1 Rozdělení sortimentu 
 
Obr. č. 1 – Graf rozdělení sortimentu 
Rozdělení sortimentu
Zbraně
50%
Pouta
15%
Šicí stroje
25%
Kooperace
10%
Zbraně
Pouta
Šicí stroje
Kooperace
 
                     Zdroj: Vlastní  
 
Z předchozího grafu je patrné, na které produkty se firma ALFA-PROJ spol. s r.o. 
zaměřuje. První (hlavní) kategorii tvoří zbraně. Firma se specializuje na výrobu 
revolverů, pistolí a sportovních pušek, které slouží nejen pro účely sebeobrany, ale také 
pro sportovní a rekreační střelbu a v neposlední řadě pro výcvik psů. Jde o různé 
kategorie zbraní od volně prodejných, na které se nevztahuje zbrojní průkaz 
(vzduchovky, flobertky, revolvery s malou energií a rychlostí střely do 130 m/s), až po 
zbraně podléhající speciálnímu povolení ve větších rážích. 
 
Dalším produktem firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. jsou pouta. Jedná se o výrobu 
profesionálních policejních pout, jejichž odběrateli jsou především bezpečnostní složky 
policie, ale také věznice a hlídací agentury s působností ve všech zemích celého světa. 
 
Šicí stroje – firma ALFA-PROJ spol. s r.o. vyrábí ve spolupráci s největším výrobcem 
šicích strojů na světě firmou JANOME z Japonska šicí stroje ZETINA, určené 
především pro domácí použití. ZETINA je tradiční česká značka s tradicí již od roku 
1946, kdy byly šicí stroje vyráběny ještě ve státním podniku Zbrojovka Vsetín. 
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Poslední část sortimentu firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. tvoří kooperace. Jedná se 
zejména o výrobu drobných kovových dílů pro zbraně a jiné strojírenské výrobky, ale 
také o opracování dílů odlitků na CNC strojích.  
 
3.2 Prezentace společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. 
 
Obr. č. 2 - Ukázka webové stránky společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o.  
 
Zdroj: http://www.alfa-proj.cz 
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Prezentovat svoji image na celosvětové síti internet patří dnes u naprosté většiny ať už 
malých, či velkých firem k běžným standardům. Nejinak je tomu i u společnosti ALFA-
PROJ spol. s r.o. Společnost prezentuje na svých webových stránkách jak sebe a své 
produkty, tak produkty největšího výrobce střeliva v české republice, společnosti 
Sellier&Bellot, jemuž je velkoobchodním zástupcem. 
 
Společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. chce jít cestou neustálého zdokonalování a 
pokroku, což dokazuje i zahájení činnost internetového obchodu v březnu roku 2006. 
Tomuto kroku předcházeli velmi náročné legislativní úkony, neboť společnost nabízí 
speciální druh produktů, a musela se vyřešit důležitá otázka spojená s fyzickým dodání 
zboží k zákazníkovi.  
 
Výhodou nákupu zbraně na internetu je pro konečného spotřebitele určitě velmi 
příznivá cena, která se u jednotlivých druhů zboží mění několikrát do měsíce a každý 
týden je v akci jiná zbraň. Pokud se zákazník rozhodne pro koupi zbraně přes 
internetový obchod společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o., určitě tomu nepředchází pouhé 
prohlédnutí zboží na obrázku umístěném na webových stránkách. Zákazník si přeci 
nekupuje „ponožky“, ale zbraň.  Může se seznámit se samotnou zbraní v podnikové 
prodejně společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. na Šumavské 15 v Brně. 
  
Samotný nákup na internetu probíhá stejně jako v každém jiném internetovém obchodě 
avšak s tím rozdílem, že pokud si zákazník kupuje zbraň na povolení, obchodní 
oddělení společnosti si nejprve ověří platnost jeho licence a následně uskuteční obchod 
s tím, že zboží je zákazníkovi doručeno buď prostřednictvím služeb české pošty, nebo si 
jej zákazník osobně převezme buď na obchodním oddělení, nebo v podnikové prodejně 
společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. 
 
 
Nedílnou součástí prezentace firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. je již tradičně každoroční 
účast na mezinárodní výstavě sportovních a loveckých zbraní IWA (Internationale 
Waffen Ausstellung) v Norinberku.   
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Na veletrhu firma nejen prezentuje svůj kompletní sortiment, ale každoročně veřejnost 
seznamuje s novinkami, vycházejícími z technologických pokroků společnosti ALFA-
PROJ  spol. s r.o. Účast na veletrhu je z obchodního hlediska velmi důležitou součástí a 
mnohdy je to začátek velmi důležitých obchodních spoluprácí.  
 
Nejedenkrát se také společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. představila na mezinárodní 
výstavě zbraní a střeliva Shot Show v Las Vegas. Účastí na tomto veletrhu se firma 
ALFA-PROJ spol. s r.o. dostala více do podvědomí zákazníkům na území amerického 
kontinentu. 
 
 
3.3 Obchodní situace firmy 
 
V dnešní době již není možné dodávat ostré zbraně na libovolné trhy. Z bezpečnostních 
důvodů dochází k celosvětovému utlumování prodeje ostrých zbraní. Nejhůře je na tom 
Evropa, kde je trh prodeje zcela utlumen. Ostré zbraně jsou v dnešní době nahrazovány 
zbraněmi na gumové projektily. Toto opatření je již zavedeno v malém počtu 
evropských zemí, ale do budoucna se bude jistě rozšiřovat. Z tohoto důvodu firma 
ALFA-PROJ spol. s r.o. hledá zákazníky ostrých zbraní především na území 
Amerického kontinentu (USA, Guatemala, Chile, Ekvádor, Salvador), ale také v 
arabských zemích, v Indonésii a Thajsku.    
 
Zcela naopak je tomu u volně prodejných zbraní (flobertky, plynovky). Ty se nejlépe 
prodávají v členských státech evropské unie, ale i mimo ně. Například zboží dodávané 
na Ukrajinu, do Ruska, Litvy a Francie tvoří 30% obratu  firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. 
 
Co se týče prodeje pout, tam je firma většinou závislá na veřejných tendrech a 
soutěžích, neboť maloobchodní prodej pout není až na výjimky zvlášť velký.  
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Firma ALFA-PROJ spol. s r.o. provozuje maloobchodní i velkoobchodní činnost celého 
sortimentu zbraní a střeliva. Ve své prodejně, která sídlí na Šumavské 15 v Brně, nabízí 
veškerý svůj sortiment, včetně sortimentu jiných firem. V lednu 2006 firma zahájila 
činnost internetového obchodu. Na stránkách www.alfa-proj.cz mají zákazníci možnost 
zakoupit veškerý sortiment firmy ALFA-PROJ spol. s r.o., který jim bude doručen až do 
domu. Firma také přijímá zakázky pomocí emailů a poštovních zásilek.  
 
Nejčastějšími zákazníky firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. jsou příslušníci ozbrojených 
složek policie, hlídacích agentur, členové sportovních klubů a zákazníci vyznávající 
rekreační střelbu 
 
3.4 Konkurence 
 
Firma ALFA-PROJ spol. s r.o. je v současné době druhý největší výrobce krátkých 
zbraní v České Republice. Přesto však musí čelit tvrdému konkurenčnímu boji ze strany 
českých i zahraničních firem.  
 
Největšími konkurenty na tuzemském trhu jsou: 
o Česká zbrojovka Uherský Brod a.s.  
o Kora Brno - KROKO a.s. 
 
Největšími konkurenty na zahraničních trzích jsou: 
o Smith & Wesson (USA) 
o Taurus (Brazílie) 
o Rossi (USA) 
o Arminius (Západní Německo) 
 
Česká zbrojovka Uherský Brod a.s. se zabývá výrobou zbraní pro ozbrojené složky 
armády a policie, jakož i pro sportovní a lovecké účely, dále pak výrobou dílů a sestav 
pro letecký a automobilový průmysl a v neposlední řadě výrobou speciálního nářadí pro 
strojírenskou výrobu. Původně byl podnik zaměřen na výrobu ručních vojenských 
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zbraní, avšak s postupem času byla výroba rozšířena také o výrobky pro civilní použití, 
a to jak v oblasti sportovní, tak i lovecké. Hlavním předmět v oblasti zbraní je vývoj a 
výroba pistolí, kulovnic, malorážek, brokovnic a vzduchových zbraní.                                                                                                     
Kora Brno – KROKO a.s. je brněnská firma, která se snaží ve spolupráci se 
zahraničními zbrojovkami zvyšovat kvalitu svých výrobků. Předmětem její výroby je 
podobně jako u firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. výroba krátkých ručních zbraní 
v různých rážích a provedeních (od volně prodejných až pro zbraně vyžadující zbrojní 
průkaz). 
Smith & Wesson je americká firma, jejíž první produkty opustily dílny jejich 
výrobních závodů již v roce 1800. Smith & Wesson patří k nejznámějším zbrojařským 
firmám na celém světě. Téměř všechny ozbrojené složky v USA mají na svých skladech 
značný počet zbraní od firmy Smith & Wesson. Byla to právě firma Smith & Wesson 
která vyvinula celosvětově známý revolver 357 Magnum. Firma vyrábí všechny druhy 
zbraní, pušek a revolverů, dále pak pouta, munici a veškeré zbrojařské doplňky.  
Brazilská firma Taurus vyrobila svůj první revolver v roce 1941. Od té doby se stala 
největším výrobcem krátkých ručních zbraní v Jižní Americe. Zabývá se výrobou 
zbraní, revolverů, pušek a munice. Firma úzce spolupracuje s firmou Rossi, která byla 
založena v roce 1889 a nabízí stejný sortiment jako firma Taurus. 
 
3.5 SWOT analýza 
 
SWOT analýza hodnotí silné (Strenghts), slabé (Weaknesses)  stránky společnosti, 
hrozby (Threats) a příležitosti (Opportunities) spojené s podnikatelským záměrem, 
projektem, strategii nebo i restrukturalizací procesů.  
 
SWOT analýzu je možné využít jako silný nástroj pro stanovení a optimalizaci strategie 
společnosti, projektu nebo zlepšování stávajícího stavu či procesů. 
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3.5.1 Silné stránky 
 
o výrobní program – vlastní vývoj 
o široký sortiment výrobků a služeb 
o kvalita výrobků a služeb 
o diverzifikace rizik – 50% výroba, 50% obchodní činnost (prodejny, 
servis) 
o flexibilita v dodávkách 
 
3.5.2 Slabé stránky 
 
o nižší úroveň investiční činnosti 
 
3.5.3 Příležitosti 
 
o vstup zahraničního investora do společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. 
o otevření trhů v jihovýchodní Asii 
o zahájení sériové výroby pistolí 
o vytvoření sítě autorizovaných prodejců po ČR 
 
3.5.4 Hrozby 
 
o změna legislativy v zemích, do kterých firma ALFA-PROJ spol. s r.o., 
vyváží své výrobky, což by mělo za následek ztrátu významných 
zákazníků na zahraničních trzích 
o malý podíl vlastního kapitálu 
o ustrnutí v oblasti zajišťování kvalifikovaných zaměstnanců 
o konkurence firem z jihovýchodní Asie 
o pozastavení vystavování licencí v důsledku změny bezpečnostní situace 
v zemích, které jsou dovozcem zbraní firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. 
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3.6 Marketingový mix 
 
Základní složky marketingového mixu tvoří výrobek, cena, podpora prodeje a 
distribuce. Tyto složky jsou na sobě zcela závislé, přičemž při stanovení jejich 
optimální kombinace je třeba vycházet z charakteristik trhu a zvolené strategie podniku. 
 
3.6.1 Výrobek 
 
Sortiment společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsem podrobně popsal v kapitole 2.1.1. 
Hlavní důraz by měl být kladen na pistole Combat a Defender, především na zavedení 
jejich sériové výroby.  
 
3.6.2 Cena 
 
Největší tlak na cenu vytváří všeobecně konkurence. Z domácích společností je to 
bezesporu firma Česká zbrojovka Uherský Brod, která vyrábí pistole již od roku 1937. 
Ze zahraničních jsou to firmy z Turecka a z Asie. Snahou bude zajištění cen na úrovni 
konkurence či nižší, bez ztráty určité kvality.  
 
3.6.3 Podpora prodeje 
 
Zavedení sériové výroby pistolí bude nutno podpořit masivní marketingovou strategií. 
V dnešní době bude pomocníkem číslo jedna internet, který by měl společnosti ALFA-
PROJ spol. s r.o. zajistit dostatečnou reklamu nejen ve svém internetovém obchodě.  
Bude nutno využít nejen reklamy v odborných periodikách (Zbraně a střelivo, Střelecká 
revue), ale prezentovat své nově do série zavedené pistole např. akční prezentací na 
vybraných střelnicích a střeleckých akcích. 
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4. Vlastní návrhy řešení 
4.1 Finanční analýza 
 
Při sestavování finanční analýzy jsem vycházel z údajů uvedených ve finančních 
závěrkách firmy, tedy z rozvahy a z výkazu zisku a ztrát. Do analýzy jsem zahrnul údaje 
za poslední tří roky, tedy výsledky hospodaření za rok 2007, 2008 a 2009. 
 
4.1.1 Analýza poměrových ukazatelů 
 
Analýza poměrových ukazatelů patří k základním metodickým nástrojům finanční 
analýzy. Poměrové ukazatele se vypočítají vydělením jedné položky (skupinou položek) 
jinou položkou (skupinou položek) uvedenou ve výkazech, mezi kterými existuje určitá 
souvislost.   
 
4.1.2 Ukazatele rentability 
 
Jedná se o všeobecně akceptované vrcholové ukazatele efektivnosti a pracovní 
schopnosti firmy. Jejich hodnota by měla mít v čase růstový trend. Zaměřil jsem se na 
tři nejdůležitější ukazatele: 
 
o ROA – rentabilitu celkového kapitálu, která vyjadřuje celkovou 
výnosnost kapitálu bez ohledu na to, jaké jsou zdroje financování 
o ROE – rentabilitu vlastního kapitálu, která zjišťuje výnosnost vloženého 
kapitálu 
o ROS – rentabilitu tržeb, která ukazuje procentuální podíl zisku po 
zdanění na dosažených tržbách 
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Tabulka č. 1 – Ukazatele rentability 
  2007 2008 2009 
ROA (HV po zdanění/CA)          HV po zdanění / A. 0,11% 0,04% -0,02% 
ROE (HV po zdanění/VK)          HV po zdanění / A. 0,51% 0,13% -0,07% 
ROS (HV po zdanění/Tržby)      HV po zdanění / (I. + II. 1.) 0,04% 0,02% -0,01% 
Zdroj: Vlastní 
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Graf č. 1 nám ukazuje průběh vývoje ukazatelů ROA, ROE a ROS za poslední 3 roky.  
U všech tří sledovaných ukazatelů můžeme pozorovat propad od roku 2007.  
V literatuře se uvádí, že přijatelná hodnota ROA by měla být vyšší než 10%. Jak vidíme 
z tabulky i z grafu, firma ALFA-PROJ spol. s r.o. se v této oblasti pohybuje 
v negativních číslech. 
Obecně majitelé podniků vyžadují, aby míra ROE byla vyšší než výnosnost při méně 
rizikovém investování (např. uložení finančních prostředků na termínovaných účtech 
v bance). Hodnoty za sledované roky nejen že nedosahují požadovaných hodnot, ale ke 
všemu rok od roku klesají.    
Obvyklá hodnota ROS by se měla pohybovat v rozmezí 2 – 6%. Jak vidíme, ani zde 
firma nedosahuje příznivých hodnot.  
 
V souvislosti s rentabilitou vlastního kapitálu můžeme firmě doporučit zajištění návratu 
k tendenci růstu hodnot rentability, a to buď snižováním nákladů, nebo zajištěním 
zvýšení odbytu produktů společnosti, nebo menším využíváním vlastních zdrojů 
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financování, příklon k vyrovnanější kapitálové struktuře a tím i většímu využívání 
cizích zdrojů financování.  
 
4.1.3 Ukazatele aktivity 
 
Analýzou ukazatelů využití aktiv získáme informace o tom, jak podnik intenzivně 
využívá kapitál a jaká je platební morálka společnosti a jejich odběratelů. Ukazatele se 
vztahují na jedno účetní období (obvykle 360 dní) a prezentují relativní vázanost 
kapitálu v jednotlivých formách aktiv. Nejčastěji vyjadřují počet obrátek jednotlivých 
položek aktiv za určité časové období. Mezi tyto ukazatele patří: 
 
o obrat celkových aktiv 
o obrat zásob 
o obrat pohledávek 
 
Druhou možností, kterou můžeme sledovat, je doba obratu aktiv. Nejčastěji se měří 
měří tyto položky: 
 
o doba obratu zásob 
o doba obratu pohledávek 
 
Tabulka č. 2 – Ukazatele aktivity 
  
2007 2008 2009 
Obrat celkových aktiv (T/AKT)                    (I.+II.1.)/aktiva celkem 2,71 2,44 2,18 
Doba obratu aktiv (AKT/(T/360))                aktiva celkem/[(I.+II.1.)/360] 132,61 147,7 165,17 
Doba obratu zásob (ZÁS./(T/360))                C.I./[(I.+II.1.)/360] 82,66 112,3 124,11 
Doba obratu pohledávek (POHL/(T/360))   (C.II.+C.III.)/[(I.+II.1.)/360] 35,28 7,14 15,14 
Doba obratu závazků (KZ/(T/360))                (B.III.)/[(I.+II.1.)/360] 54,11 50,28 41,72 
Zdroj: Vlastní 
 
 
 
 
 
 
 
35 
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Mělo by platit, že doba obratu závazků bude obecně delší než doba obratu pohledávek, 
neboť v opačném, případě by docházelo k druhotné platební neschopnosti. Jak je patrné 
z tabulky i z grafu, firma ALFA-PROJ spol. s r.o. chytře řídí doby obratu pohledávek a 
závazků, kdy doby obratu závazků jsou vždy alespoň o dvacet dnů delší než doba obratu 
pohledávek. Doba obratu pohledávek má tendenci k poklesu, který je možno hodnotit 
jako výrazný a zároveň i pozitivní. Platební morálka odběratelů se zlepšila, což zvyšuje 
finanční jistotu z hlediska návratnosti finančních prostředků. 
Z hlediska obratu zásob firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. tak, jak je uvedena v grafu č. 2, 
je možné říci, že společnost málo dbá na snižování neefektivní položky zásob z pohledu 
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zhodnocování finančních prostředků. Doba obratu zásob se zvedla od roku 2007 z 82 až 
na 124 dní.  
Z grafu č. 3 můžeme vyčíst, že míra obratu celkových aktiv sledované společnosti se 
pohybuje v rozmezích 2,18 – 2,71, což je mírně nad optimální hodnotou. Doporučená 
hodnota pro obrat celkových aktiv je 1,6. Nutno však podotknout, že firma ALFA-PROJ 
spol. s r.o. má dlouhodobě málo dlouhodobého majetku  a celková aktiva jsou tvořena 
pouze oběžnými aktivy.  
 
Společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. bych doporučil větší snahu o snižování doby 
obratu zásob a tím i kvalitnější (efektivnější) využití svěřených finančních prostředků. 
 
4.1.4 Ukazatele celkové zadluženosti 
 
Tyto ukazatele nás informují o tom, jak je firma zadlužená. Vyjadřují poměr veškerých 
závazků k celkovým aktivům podniku. Čím vyšší je tato hodnota, tím vyšší je 
zadluženost podniku a finanční riziko, proto by ukazatel neměl přesáhnout 80%. 
Musíme si však uvědomit, že zadluženost není pouze negativním jevem. Její růst může 
přispět k celkové rentabilitě.  
 
Tabulka č. 3 – Ukazatele celkové zadluženosti 
  
2007 2008 2009 
Koeficient samofinancování (VK/AKT)               A./aktiva celkem 21,95% 28,46% 30,99% 
Zadluženost (CZ/AKT)                                            B./aktiva celkem 78,05% 71,53% 69% 
Úrokové krytí I. (EBIT/úroky)                               (VH před zdaň.+N.)/N. 1,01 3,37 1,03 
Úrokové krytí II. ((EBIT+odpisy)/úroky)             (VH před zdaň.+N.+E.)/N. 3,48 5,14 2,95 
Doba splácení dluhů ((CZ-finanční majetek)/provozní cashflow) 18,16 2,85 -7,90 
Zdroj: Vlastní 
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Z uvedeného grafu je zřejmé, že nejvyšší hodnota celkové zadluženosti byla v roce 
2007. Na začátku sledovaného období firma financovala svoje aktivity výhradně 
z cizích zdrojů, proto dosáhla zadluženost téměř 80%, tedy kritické hodnoty celkové 
zadluženosti. Do roku 2009 se poměr vlastních a cizích zdrojů zredukoval a cizí zdroje 
tak v roce 2009 tvořili 2/3 zdrojů financování společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o.  
Dále můžeme z ukazatelů zadluženosti a koeficientu samofinancování vyčíst, že 
společnost disponuje vysokou finanční pákou, což je dobré pro vlastníky firmy, neboť 
vysoká finanční páka násobí jejich zisky. 
Co se týče doby splácení dluhů, nelze si nevšimnout postupného klesání tohoto 
ukazatele až do záporných čísel, což není pro společnost dobré. 
 
Vedení společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. by se mělo v dané situaci snažit 
nezatěžovat firmu cizími zdroji financování, případně využít krátkodobé cizí zdroje 
financování, které z hlediska úrokového nepředstavují takovou nákladovou zátěž jako 
zdroje dlouhodobé. Dále by se mělo pokusit zjistit v ukazatelích aktivity, zda neexistuje 
prostor pro větší využití dodavatelského úvěru. 
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4.1.5 Ukazatele likvidity 
 
Analýza těchto ukazatelů je důležitou součástí celkové finanční analýzy, protože nám 
poskytuje informace o schopnosti firmy dostát svým závazkům. A jednou ze základních 
vlastností úspěšného podniku je právě jeho trvalá platební schopnost. Při analýze 
likvidity jsem sledoval následující druhy likvidity: 
 
o běžnou likviditu 
o pohotovou likviditu 
o okamžitou likviditu 
 
Optimální hodnota běžné likvidity by měla být vyšší jak 2, avšak závisí to na mnoha 
faktorech, např. v jakém odvětví podnik působí. U pohotové likvidity je pozitivní 
hodnota stanovena na 1,5. 
Všeobecně však platí, že hodnoty těchto ukazatelů by neměli klesnout pod 1,0. Hraniční 
hodnota 1,0 znamená, že podnik je stále schopný uhradit svoje dluhy bez vážnějších 
problémů, např. bez rozprodání zásob. 
Doporučená hodnota pro ukazatele okamžité likvidity je v rozmezí 0,2 – 0,5. Výrazně 
vyšší hodnoty znamenají zbytečně držené finanční prostředky, které by mohli být 
využité v nějaké výhodnější oblasti. 
 
Tabulka č. 4 – Ukazatele likvidity 
  
2007 2008 2009 
Běžná likvidita ((OA)/(KZ+KU))                         C./(B.III.+B.IV.2.) 1,95 1,68 2,06 
Pohotová likvidita ((OA-Zásoby)/(KZ+KU))    (C.-C.I.)/(B.III.+B.IV.2.) 0,65 0,33 0,24 
Okamžitá likvidita ((KFM)/(KZ+KU))                (C.IV.)/(B.III.+B.IV.2.) 0,10 0,14 0,03 
Zdroj: Vlastní 
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Graf č. 5 – Ukazatele likvidity 
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Na grafu č. 5 můžeme pozorovat vývoj ukazatelů likvidity za roky 2007, 2008 a 2009. 
Hodnota běžné likvidity se pohybuje ve dvou předcházejících letech na téměř 
doporučené hodnotě, v roce 2009 se dokonce nad tuto hranici mírně dostává.  
 
Při porovnání pohotové likvidity s běžnou likviditou zjistíme, že pohotová likvidita 
nedosahuje ve sledovaném období ani 30% běžné likvidity. Z toho vyplývá, že zásoby 
společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. tvoří více jak 60% oběžného majetku.  
 
Dramatické jsou pro firmu ALFA-PROJ spol. s r.o. především hodnoty okamžité 
likvidity, které se poslední tři roky pohybují pod kritickou hodnotou 0,2. 
 
Společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. je sice schopna hradit své závazky z oběžných 
aktiv, avšak její krátkodobý finanční majetek stačí stěží pokrýt krátkodobé cizí zdroje 
financování. Společnost by se měla snažit co nejvíce snížit stav svých zásob, který je 
stále vysoký. 
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4.1.6 Vyhodnocení finanční analýzy  
 
Na základě finanční analýzy bych společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. doporučil,   
snížit firemní náklady a to především snížením stavu zásob materiálu na nezbytně nutné 
množství. Dále pak menším využíváním vlastních zdrojů financování, a příklonem 
k vyrovnanější kapitálové struktuře zajistit větší využívání cizích zdrojů financování.  
 
Zároveň bych společnosti doporučil větší snahu o snižování doby obratu zásob a tím i 
kvalitnější (efektivnější) využití svěřených finančních prostředků. 
 
Vedení společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. by se mělo v současné situaci snažit využít 
krátkodobé cizí zdroje financování, které z hlediska úrokového nepředstavují takovou 
nákladovou zátěž jako zdroje dlouhodobé.  
 
Jelikož však společnost ALFA-PROJ spol. s r.o.  v současné době vyjednává se 
strategickým zahraničním investorem, který by měl zájem vstoupit do společnosti 
ALFA-PORJ spol. s r.o., doporučil bych pak vedení firmy, aby nevyužívala 
dlouhodobých zdrojů financování a naopak k financování projektu na zavedení sériové 
výroby pistolí využila vlastní kapitál, resp. kapitál zahraničního investora. 
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4.2. Marketingový průzkum 
 
Obecným problémem v české republice je z hlediska výrobců zbraní a střeliva špatná 
legislativa, která způsobuje, že v zemi s 10,5 miliony obyvatel je 3 000 platných 
koncesí, které umožňují jejich držitelům obchodovat se zbraněmi, a to bez podmínek, 
které by omezovaly tyto obchodníky alespoň pevně stanovenými pravidly pro 
provozování jejich prodejen. Nikde v zákoně totiž nestojí, že prodejna toho či onoho 
provozovatele musí mít rozměry X x Y metrů.  
 
V běžné praxi se pak setkáváme s tím, že člověk který má oprávnění na nákup zbraní a 
střeliva má vlastní webové stránky, na kterých nabízí určitý sortiment a v případě, že 
dostane objednávku, obratem zboží objedná přímo u výrobce či u autorizovaného 
obchodníka a konečnému zákazníkovi zboží prodá s výrazně nižší cenou, než kterou 
nabízí výrobce, nebo autorizovaný dealer.  
 
Nejinak je tomu i ze strany „amatérských“ zákazníků tohoto druhu zboží. Zákazník, 
který má zájem o koupi např. plynové pistole, za účelem plašení koček či špačků, si 
jednoduše zajde do autorizované prodejny, zde si zboží vyzkouší, osahá a po získání 
důležitých informací si zboží objedná přes internet u neautorizovaného prodejce. Tím 
však výrazně připraví o zisk nejen výrobce, ale i autorizovaného prodejce dané zbraně. 
 
Tento problém se úzce dotýká také společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o., jako výrobce, 
která si tento důležitý aspekt velmi dobře uvědomuje a hodlá v tomto směru učinit 
určitá opatření.  
 
Právě z toho důvodu jsem se rozhodl ve svém marketingovém průzkumu zaměřit se na 
seriózní prodejce zbraní a  střeliva v české republice a vytipovat 20 prodejen na celém 
území, které by za předpokladu jejich zájmu tvořili síť oficiálních prodejen společnosti 
ALFA-PROJ spol. s r.o.  
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4.2.1 Účastníci marketingového průzkumu 
 
Jako vhodnou formu pro svůj cílený marketingový průzkum jsem zvolil přímé osobní 
dotazování. V průběhu návštěv jednotlivých prodejen, které jsem zrealizoval během 
jednoho měsíce jsem navštívil celkem 20 prodejen. Hlavním cílem mé návštěvy bylo  
získání informací pro můj marketingový průzkum, včetně vyplnění mého dotazníku 
odborníky působícími v oboru zbraní a střeliva, kteří by mi měli pomoci odpovědět na 
otázku, zda je na českém trhu zájem o pistole a tudíž zda má smysl, aby společnost 
ALFA-PROJ spol. s r.o. zahájila sériovou výrobu pistolí. Druhým cílem bylo 
prezentovat novinky firmy ALFA-PROJ spol. s r.o., a v neposlední řadě jsem chtěl 
obchodníkům nabídnout možnost spolupráce, která by spočívala ve vytvoření sítě 
autorizovaných dealerů společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o.  
 
Na základě dohody při vypracovávání dotazníků s jednotlivými prodejci jsem se 
rozhodl nezveřejňovat názvy jednotlivých účastníků marketingového průzkumu, avšak 
uvádím alespoň místa jejich působení: 
 
○ Kyjov  ○ Bystřice pod Hostýnem  ○ Opava   
○ Ostrava  ○ Šumperk    ○ Olomouc 
○ Česká Třebová ○ Hradec Králové   ○ Pardubice 
○ Liberec  ○ Ústí nad Labem   ○ Karlovy Vary 
○ Plzeň  ○ Praha    ○ České Budějovice 
○ Tábor  ○ Písek    ○ Jihlava 
○ Třebíč  ○ Brno 
 
Ukázka použitého dotazníku je v seznamu příloh jako příloha č. 1. 
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4.2.2 Vyhodnocení dotazníku 
 
Jak často využíváte služeb společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. ? Četnost 
odpovědí: 
Služeb společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsem využil/a jedenkrát 
 
Služeb společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. využívám občas 6 
Služeb společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. využívám často 6 
Služeb společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. využívám pravidelně 8 
1. 
Služeb společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsem nevyužil/a nikdy 
 
 
Jaká zbraň se u Vás prodává nejčastěji? 
2. Dotázaní na tuto otázku odpověděli, že nejčastěji prodávají zbraně firmy ALFA-
PROJ spol. s r.o., a to konkrétně revolvery v provedení 6 mm flobert, a zbraně 
společnosti ČZ Uherský Brod a.s. 
 
Prodáváte střelné zbraně od společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. ? Jestliže 
ano, uveďte prosím jejich název. Jestliže ne, uveďte prosím název jiného 
výrobce. 
 
Všichni účastníci průzkumu odpověděli, že pravidelně prodávají sortiment 
společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o., nebo se s ním alespoň jednou setkali.  
 
3. 
 
Účastníci průzkumu odpověděli, že kromě zbraní společnosti ALFA-PROJ  
spol. s r.o. nejčastěji prodávají zbraně značek ČZ, Glock a Sig Sauer.   
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Z hlediska funkčnosti dáváte přednost revolveru, nebo pistoli? Četnost 
odpovědí: 
Z hlediska funkčnosti dávám přednost revolveru 10  4. 
Z hlediska funkčnosti dávám přednost pistoli 10 
 
Z hlediska bezpečnosti dáváte přednost revolveru, nebo pistoli? Četnost 
odpovědí: 
Z hlediska bezpečnosti dávám přednost revolveru 9 5. 
Z hlediska bezpečnosti dávám přednost pistoli 11 
 
Z hlediska vzhledu dáváte přednost revolveru, nebo pistoli? Četnost 
odpovědí: 
Z hlediska vzhledu dávám přednost revolveru 7   6. 
Z hlediska vzhledu dávám přednost pistoli 13 
 
 
 
   
 
 
Uvítal/a by jste nabídku pistole CO2 ALFA v ráži 4,5mm? 
7. 95 % dotázaných odpovědělo, že by uvítalo nabídku pistole CO2 ALFA v ráži 
4,5 mm. 
Uvítal/a by jste nabídku revolveru CO2 ALFA v ráži 4,5mm? 
8. 80 %  dotázaných odpovědělo, že by uvítalo nabídku revolveru CO2 ALFA 
v ráži 4,5 mm. 
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Jste spokojen/a s nabízeným sortimentem společnosti  
ALFA-PROJ spol. s r.o. ? 
Četnost 
odpovědí: 
S nabízeným sortimentem společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsem 
spokojen/a 16 
S nabízeným sortimentem společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsem 
spíše spokojen/a 4 
S nabízeným sortimentem společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsem 
nespokojen/a  
9. 
S nabízeným sortimentem společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsem 
spíše nespokojen/a  
 
Pokud by společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. rozšířila svůj  
sortiment nabídky pistolí, měl/a by jste o ně zájem? 
Četnost 
odpovědí: 
O pistole společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. bych měl/a zájem 12 
O pistole společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. bych spíše měl/a 
zájem 8 
O pistole společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. bych neměl/a zájem 
 
10. 
O pistole společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. bych spíše neměl/a 
zájem  
 
Myslíte si, že nabízený sortiment společnosti ALFA-PROJ  
spol. s r.o. je cenově dostupný? 
Četnost 
odpovědí: 
Myslím si že sortiment společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. je 
cenově dostupný 16 
Myslím si že sortiment společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. spíše je 
cenově dostupný 4 
Myslím si že sortiment společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. není 
cenově dostupný  
11. 
Myslím si že sortiment společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. spíše 
není cenově dostupný   
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4.2.3 Vyhodnocení marketingového průzkumu 
 
Na základě marketingového průzkumu, který jsem cíleně směřoval na vytipované  
prodejce zbraní a střeliva po celém území české republiky, jsem došel k 
pozitivním závěrům. 
Prvním pozitivním poznatkem pro mne je skutečnost, že jsem se u všech prodejců setkal 
s kladným postojem k samotnému jménu společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. O firmě 
ALFA-PROJ spol. s r.o. dotázaní respondenti hovoří jako o zavedené české firmě, která 
nabízí kvalitní produkty, s kterými se všichni dotázaní někdy setkali a téměř pravidelně 
využívají jejich služeb. 
Skutečnost, že dotázaní nejčastěji prodávají zbraně společností ALFA-PROJ spol. s r.o. 
a ČZ Uherský Brod a.s, tedy dvou největších výrobců zbraní v České republice, mne 
utvrzuje v myšlence, že společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. právem platí za 
vyrovnaného konkurenta společnosti ČZ Uherský Brod a.s, minimálně v segmentu 
„koltů“.  
V otázkách, které se týkají rozdílů mezi pistolí a revolverem v oblastech funkčnosti, 
bezpečnosti a vzhledu nemohu stanovit jasného vítěze. Zkrátka a jednoduše proto, že 
každá z těchto dvou kategorií střelných zbraní má své příznivce i odpůrce. Nicméně 
kladným poznatkem je bezesporu to, že v dnešní době je stále zájem o „westernové“ 
zbraně. 
Dalším pozitivním přínosem pro společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. je v případě pistole 
95% a v případě revolveru 80% zájem o vývoj zbraně CO2 ALFA v ráži 4,5mm, což je 
důležitý poznatek, který by měl urychlit vývoj zbraní v těchto rážích. 
Otázky týkající se pestrosti sortimentu a jeho cenové hladiny ukazují, že jsou účastníci 
marketingového průzkum s nabízeným sortimentem firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. 
převážně spokojeni a hodnotí jej jako cenově dostupný.  
Za nejdůležitější otázku mého marketingového výzkumu považuji otázku, která se týká 
možné nabídky sériově vyráběných pistolí společností ALFA-PROJ spol. s r.o. A ani 
v této otázce jsem se nesetkal s negativním postojem od dotázaných respondentů. Právě 
naopak. Tuto nabídku by naprostá většina dotázaných uvítala.  
Kladně mohu hodnotit také zájem prodejců o vytvoření sítě oficiálních prodejen 
společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o., se kterou by dotázaní rádi úzce spolupracovali. 
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5. Vyhodnocení podnikatelského záměru 
 
Na základě finanční analýzy společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsem se rozhodl 
k podnikatelskému záměru přistoupit s tím, že podnikatelský záměr s cílem na rozšíření 
sortimentu společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. je reálný, neboť hospodářské výsledky 
společnosti za poslední 3 roky viditelně neprokázali negativní aspekty, které by mohly 
mít vliv na financování celého projektu. 
 
Z provedených analýz jsem zjistil silné i slabé stránky, příležitosti a rizika projektu.   
Mezi silné stránky bych zařadil především výrobní program společnosti, široký 
sortiment výrobků a služeb, kvalitu výrobků a služeb, diverzifikaci rizik (50% výroba, 
50% obchodní činnost) a flexibilitu v dodávkách.  
Mezi slabé stránky společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. patří jednoznačně nižší úroveň 
investiční činnosti. 
 
Největší příležitostí pro firmu ALFA-PROJ spol. s r.o. je vstup zahraničního investora 
(z východní Asie). Díky kapitálu, který by do společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. 
přinesl, by bylo možné zahájit sériovou výrobu pistolí. Díky jeho znalostem trhů ve 
východní Asii by se mohla firma ALFA-PROJ spol. s r.o. pokusit vstoupit se svými 
produkty na tamní trhy.   
 
V neposlední řadě patří k příležitostem vytvoření sítě značkových prodejen společnosti 
ALFA-PORJ spol. s r.o. na území ČR. 
 
Hrozba pro firmu ALFA-PROJ spol. s r.o. spočívají především v možné změně 
legislativních opatření v zemích, kam společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. vyváží své 
výrobky, což by mělo za následek ztrátu významných zákazníků na zahraničních trzích. 
Mezi další hrozby mohu zařadit malý podíl vlastního kapitálu, ustrnutí v oblasti 
zajišťování kvalifikovaných zaměstnanců a v neposlední řadě konkurenci firem 
z jihovýchodní Asie, která se v poslední době značně rozšířila a její nekvalitní výrobky 
jsou dodávány na český trh, bez zajištění záruky a odborného servisu. 
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Klíčovým zdrojem pro financování tohoto projektu je právě již zmiňovaný vstup 
zahraničního investora do společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o.  
 
Rozhodnutí, která mne vedou k přijetí podnikatelského záměru podpořila i 
marketingová analýza vytipovaných odborných prodejen zbraní a střeliva na území 
české republiky a zároveň odpovědi získané z dotazníků.  
 
Jsem přesvědčen, že přijetí podnikatelského záměru a jeho realizace bude pro 
společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. přínosem a do budoucna přinese firmě ALFA-PROJ 
spol. s r.o. stabilizaci v segmentu výroby zbraní v České republice a upevnění její 
postavení jak na českém, tak i na zahraničních trzích. 
 
5.1 Rizika projektu 
 
Neoddělitelnou součástí podnikání je riziko. To je spojeno na jedné straně s nadějí na 
dosažení zvláště dobrých hospodářských výsledků, na druhé straně je však doprovází 
nebezpečí podnikatelského neúspěchu, vedoucího ke ztrátám, které mohou mít někdy 
tak závažný rozsah, že výrazně narušují finanční stabilitu firmy a mohou vést k jejímu 
úpadku.  
 
Podnikatelské riziko má tedy vždy dvě stránky a to stránku pozitivní a stránku 
negativní. Pozitivní stránka podnikatelského rizika se spojuje s nadějností úspěchu, 
uplatněním na trhu a dosažením vysokého zisku. Negativní stránka podnikatelského 
rizika se projevuje nebezpečím dosažení horších hospodářských výsledků než jsme 
předpokládali, případným vznikem ztráty, či v krajním případě až bankrotem. Obecně 
bychom tedy mohli podnikatelské riziko chápat jako nebezpečí, že skutečně dosažené 
hospodářské výsledky podnikatelské činnosti se budou odchylovat od výsledků 
přepokládaných.7 
 
___________________________________ 
7
 FOTR,J. Příprava hodnocení podnikatelských projektů. 1.vyd. VŠE Praha, 1993. 164s. ISBN 80-7079-
759-2. 
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Rizika při rozšiřování sortimentu společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsou následující: 
 
o především možná změna legislativy, jak na domácím, tak na zahraničních trzích 
o celá schvalovací procedura projektu rozšíření sortimentu v rámci EU 
o nestabilita asijského trhu 
o odlišná kultura ve východní Asii – rozdíly v mentalitě mezi Evropou a Asií 
 
5.2 Návrh na zlepšení marketingové strategie 
 
Zlepšení marketingové strategie. Snadno vyřčený pojem, avšak kroky k jeho realizaci 
tak snadné nejsou. Píše se rok 2010 a trhy nejen v oblasti zbraní a střeliva nejsou 
v situaci, ve které se nacházeli na počátku 90 let, kdy byl všeho nedostatek. V dnešní 
době jsou trhy nasyceny, v určitých oblastech a odvětvích dokonce přesyceny. Má tedy 
smysl zlepšovat marketingovou strategii společnosti? Ano, má. 
Dobrá marketingová strategie je klíčem k úspěchu. Každá společnost by se proto měla 
snažit o její neustále zdokonalování. To platí také pro firmu ALFA-PROJ spol. s r.o. 
Jak jsem se již zmínil, firma o sobě dává vědět na mezinárodní scéně pravidelnou účastí 
na veletrzích, což je bezesporu velmi důležitou marketingovou strategií.  
Dalším prostředkem, jak na sebe upozornit je v dnešní době jednoznačně internet. 
Stránky společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. jsou zpracovány přehledně a na 
návštěvníka působí příjemně a nenuceně. Ke všemu jsou dostupné ve třech jazykových 
verzích – v češtině, angličtině a španělštině. Impulsem ke zlepšení by v tomto směru 
mohlo být 3D vyobrazení nabízených produktů, což by určitě ocenil nejeden zákazník.  
V případě vytvoření sítě oficiálních prodejen společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. by 
měla být na internetových stránkách firmy vytvořena sekce, která by patřila právě 
oficiálním prodejcům. Mezi základní informace by měla patřit především adresa 
každého z prodejců doplněná např. fotem prodejny.  
Stejně tak prodejny oficiálních prodejců společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. by měly 
být viditelně označeny např. samolepkou, která by zákazníka informovala o skutečnosti, 
že daná prodejna je oficiální prodejnou firmy ALFA-PROJ spol. s r.o. 
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Obr. č. 3 – Ukázka označení značkové prodejny 
 
Zdroj: Vlastní   
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6. Závěr 
 
Ve své bakalářské práci se zaměřuji na podnikatelský záměr na rozšíření sortimentu 
společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. Jedná se o společnost zabývající se výrobou 
krátkých zbraní. Firma ALFA-PROJ spol. s r.o. je tradiční český výrobce zbraní, který 
na českém trhu působí již od roku 1993. 
 
Finanční analýza dopadla pro firmu ALFA-PROJ spol. s r.o. příznivě. Společnost si 
hlídá celou řadu ukazatelů a z šetření vyplývá, že se společnost v žádném z ukazatelů 
nenachází v kritických číslech.  
 
Na základě finanční analýzy bych společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. doporučil,  snížit 
firemní náklady a to především snížením stavu zásob materiálu na nezbytně nutné 
množství. Dále pak menším využíváním vlastních zdrojů financování, a příklonem 
k vyrovnanější kapitálové struktuře zajistit větší využívání cizích zdrojů financování.  
 
S ohledem na možné rozšíření trhu do východní Asie se reálně naskytuje možnost  
zvýšení odbytu, čím ž by se zvýšila rentabilita společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. 
 
Zároveň bych společnosti doporučil větší snahu o snižování doby obratu zásob a tím i 
kvalitnější (efektivnější) využití svěřených finančních prostředků. 
 
Na základě marketingového průzkumu, který jsem cíleně směřoval na vytipované  
prodejce zbraní a střeliva po celém území české republiky, jsem došel k 
pozitivním závěrům. 
 
Jako pozitivní hodnotím skutečnost,  že oslovení prodejci mají kladný postoj 
k samotnému jménu společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. O firmě ALFA-PROJ spol. 
s r.o. hovoří jako o zavedené české firmě, která nabízí kvalitní produkty. 
 
Z výsledků marketingového průzkumu je patrné, že sortimentu společnosti ALFA-
PROJ spol. s r.o. je pestrý a zároveň cenově dostupný.  
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Skutečnost, že účastníci marketingového průzkumu by rádi uvítali sériovou výrobu 
pistolí společnosti ALF-PROJ spol. s r.o. je pro mne velmi silným motivem 
k uskutečnění tohoto podnikatelského záměru. Zavedení sériové výroby by totiž pro 
společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. znamenalo výraznou úsporu nákladů. 
 
Rovněž zájem prodejců o vytvoření sítě oficiálních prodejen společnosti ALFA-PROJ 
spol. s r.o., hodnotím jako pozitivní a do budoucna velmi perspektivní cíl společnosti. 
 
Z provedených analýz jsem zjistil silné i slabé stránky, příležitosti a rizika projektu.   
Mezi silné stránky bych zařadil především výrobní program společnosti, široký 
sortiment výrobků a služeb, kvalitu výrobků a služeb, diverzifikaci rizik (50% výroba, 
50% obchodní činnost) a flexibilitu v dodávkách.  
Mezi slabé stránky společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. patří jednoznačně nižší úroveň 
investiční činnosti. 
 
Největší příležitostí pro firmu ALFA-PROJ spol. s r.o. je vstup zahraničního investora 
(z východní Asie). Díky kapitálu, který by do společnosti ALFA-PROJ spol. s r.o. 
přinesl, by bylo možné zahájit sériovou výrobu pistolí. Díky jeho znalostem trhů ve 
východní Asii by se mohla firma ALFA-PROJ spol. s r.o. pokusit vstoupit se svými 
produkty na tamní trhy.   
 
Jsem přesvědčen, že přijetí podnikatelského záměru a jeho realizace bude pro 
společnost ALFA-PROJ spol. s r.o. přínosem a do budoucna přinese firmě ALFA-PROJ 
spol. s r.o. stabilizaci v segmentu výroby zbraní v české republice a upevnění její 
postavení na trhu. 
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